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บทคัดย่อ 

ยุคดิจิทัลสร้างความเปลี่ยนแปลงให้กับโลกในปัจจุบันอย่างต่อเนื่อง จากการพัฒนาทางเทคโนโลยีส่งผลให้ผู้คน
เปลี่ยนแปลงวิธีการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้เวลาในการท่องโลกแห่งยุคดิจิทัลเพื่อ  การสื่อสารและ
สร้างปฏิสัมพันธ์กับผู้คนบนโลกออนไลน์มากข้ึน กระบวนการทางการตลาดในยุคดิจิทัลมีบทบาทมากอย่างยิ่งในการสร้าง
การรับรู้ในสินค้าและบริการเพื่อก่อให้เกิดการเข้าถึงความรู้สึกแบบมีส่วนร่วมกับลูกค้า เสริมสร้างเพิ่มยอดขายโดยใช้             
กลยุทธ์ต่าง ๆ ผ่านสื่อดิจิทัล กระบวนการการท างานต่าง ๆ อาศัยการวัดผลเชิงตัวเลข  ท าให้กระบวนการทางตลาดเกิดการ
เปลี่ยนแปลง ทั้งนี้พัฒนาจากการจ าหรือการจด กลายมาเป็นการใช้ซอฟต์แวร์ประยุกต์ช่วยจัดการให้เป็นระบบมากยิ่งขึ้น แต่
อย่างไรก็ตามภายใต้กระบวนการทางเทคโนโลยีก็ยังคงต้องอาศัยแรงงานคนเป็นหลักในแทบทุกขั้นตอน และด้วยการเติบโต
แบบก้าวกระโดดของเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ต ซึ่งก้าวไปพร้อมกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีความซับซ้อนมากยิ่งขึ้น ภายใต้
แนวคิดการตลาดอัตโนมัติ (Marketing Automation) ซึ่งส่งผลให้ระบบบริหารจัดการทางการตลาดจ าเป็นต้องปรับตัวเพื่อ
ตอบโจทย์ความซับซ้อนของผู้บริโภคเพิ่มมากข้ึน ในทุกมิติ อีกท้ังยังก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในยุคดิจิทัลเฉกเช่นปัจจุบัน                 
โดยการน าซอฟต์แวร์มาประยุกตใ์ช้เพื่อการบรหิารจัดการกิจกรรมทาง การตลาดแบบอัตโนมัติ ช่วยทุ่นแรง ทุ่นเวลา เพิ่มก าไร
ให้แก่ธุรกิจได้มากขึ้น รวมไปถึงการสร้างช่องทางการตลาดรูปใหม่เพื่อลดความเสี่ยงในวิกฤตโรคไวรัสโคโรนา 2019 ทั้งหมดนี้
นับเป็นการสร้างประสิทธิภาพสูงสุดในการด าเนินธุรกิจได้อีกทางหนึ่ง  
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Abstract 

The digital age continuously creates change in today's world as technological developments 
have resulted in people changing the way they shop for goods or services. Most consumers spend 
their time exploring the digital world to communicate and interact with more people online. The 
marketing process in the digital age plays a very important role in creating awareness of products and 
services in order to reach engagement with customers, and strengthen sales by using various 
strategies through digital media. Processes rely on numerical measurements. make the marketing 
process change. Different work processes rely on numerical measurement to transform the marketing 
process. This has evolved from memorization or writing becoming more systematic to use of 
software applications to help manage more systems. However, under the technological process, it 
still relies on human labor at almost every step, and with the exponential growth of technology and 
the Internet, along with the increasingly complex consumer behavior under Marketing Automation 
Concept, which results in the need for marketing management systems to adapt to meet the 
increasing complexity of consumers in all dimensions. It also generates the greatest benefits in the 
digital era as it is today by applying software to manage marketing activities automatically for saving 
energy, saving time and increasing profits for the business, as well as creating a new marketing to 
reduce the risk of the 2019 coronavirus crisis, all of which are considered to be the most efficient 
way of doing business. 
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1. บทน า 
การตลาดมีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนา

คุณภาพชีวิต และยกระดับความเป็นอยู่ของมนุษย์ ใน
สังคม ท าให้เกิดการพึ่งพาอาศัยกันอย่างเป็นระบบใน
สังคมมนุษย์แต่ละคน สามารถประกอบ อาชีพที่ ตนเอง
ถนัดและได้ใช้ความรู้ความสามารถของแต่ละบุคคลได้ 
อย่างเต็มก าลังความสามารถ และการตลาดมีบทบาท
อย่างใหญ่หลวงต่อความเจริญเติบโต และพัฒนาการทาง
เศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากการตลาดเป็นตัวกระตุ้น 

 
ให้เกิดการวิจัย และพัฒนาหาสิ่งแปลกใหม่มาสนองความ
ต้องการของตลาดและสังคม  ท าให้ผู้บริโภคมีโอกาส
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการได้หลายทางและผลิตภัณฑ์ที่
สามารถตอบสนองความต้องการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผู้บริโภค จึงมีผลท าให้เกิดการจ้างงาน เกิดรายได้
กับแรงงาน และธุรกิจ ท าให้ประชาชนมีก าลังการซื้อ 

และสามารถสนองความต้องการในการบริโภค ซึ่งท าให้
มาตรฐานการครองชีพของบุคคลในสังคมมีระดับสูงขึ้น 



วารสารวิทยาการจดัการปริทัศน์ ปีท่ี 23 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มิถุนายน  2564) | 223 
 

และมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น ความส าคัญ ของการตลาดอาจ
กล่าวได้ดังนี้ (นันทสารี สุขโต และคณะ, 2558) 

1. การตลาดเป็นเครื่องมือที่ท าให้ เกิดการ
แลกเปลี่ยน การด าเนินการตลาดของธุรกิจจะท าให้
ผู้ ผลิ ตกับผู้บ ริ โภคเข้ ามาใกล้กัน  และสร้างความ                   
พึงพอใจให้กับผู้บริโภคด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์ ท่ีตรงต่อ
ความต้องการของผู้บริโภค จนท าให้เกิดการ แลกเปลี่ยน
ในระดับผู้ซื้อและผู้ขาย  
    2. การตลาดเป็นตัวเช่ือมโยงความสัมพันธ์
ระหว่างเจ้าของผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภค การด าเนินการ
ทางการตลาดท าให้ผู้ เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์สามารถ
ตอบสนองและสร้างความ พึงพอใจให้กับผู้บริโภคได้ 
ด้ วยการเช่ือมโยงความสัมพันธ์ ให้ สอดคล้องกั บ
ภาวการณ์ สถานภาพ ของผู้บริโภคด้วยการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ในปริมาณ ในเวลา ในสถานที่ที่ผู้บริโภค
ต้องการ ในราคาที่ผู้บริโภคมีก าลังการซื้อ และโอนความ
เป็นเจ้าของได้  
  3. การตลาดเป็นตัวผลักดันให้มีการพัฒนา
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ด้วยแนวคิดของการตลาดในการมุ่ง
สนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภค ตลอดจนจูงใจผู้บริโภคด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์
ใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

4. การตลาดเป็นกลไกในการเสริมสร้างระบบ
เศรษฐกิจ ด้วยการก่อให้เกิดการบริโภคและการพึ่งพากัน
อย่างเป็นระบบมีความเช่ือมโยงสัมพันธ์กับระบบ
เศรษฐกิจทั้งระบบ เกิดการจ้างงาน เกิดรายได้ เกิดการ
บริโภค และเกิดการใช้แรงงาน ท าให้การด ารงชีวิตของ
มนุษยชาติในสังคมอยู่ในระดับที่มีการกินดีอยู่ดี มีความ
เป็นอยู่อย่างเป็นสุข 

การตลาดที่ผ่านมา หลายคนอาจจะเห็นการ
ท างานที่ช้าและซ้ าเดิม ท าให้การเข้าถึงลูกค้าไม่เพียงพอ
และช้าจนเกินไป แต่ด้วยเทคโนโลยีปัจจุบันนั้น พัฒนา
รวดเร็วขึ้น เครื่องมือต่าง ๆ ในการท าการตลาดที่น า
เทคโนโลยีมาใช้ก็มีเพิ่มมากขึ้นเช่นกัน ลูกค้าส่วนใหญ่ที่
ต้องการซื้อสินค้าก็จะซื้อผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่า

การเข้าไปหน้าร้าน ดังนั้น การตลาดในยุคปัจจุบันจึงต้อง
มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วย เพื่อให้ธุรกิจสามารถ
เข้าถงึกลุ่มเป้าหมายและตรงใจลูกค้ามากกว่าเดมิ รวมทั้ง
ท าให้ ธุรกิจของเราเป็นที่ รู้จักในวงกว้าง เพราะถ้า
การตลาดของเรามีเนื้อหาที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย ก็จะท า
ให้เกิดกระแสของการบอกต่อ ๆ กัน จึงท าให้คนรู้จักเรา
ได้ง่ายขึ้น   

 
2. เนื้อหา 
     2.1 การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing)  

ในยุคที่ผู้คนให้ความสนใจกับเวลาและการ
ด าเนินกิ จกรรมที่ มี ความซับซ้อนมากขึ้น  การท า
การตลาดแบบเดิม ๆ อาจไม่เพียงพอและไม่สามารถตอบ
โจทย์ความต้องการของลูกค้าได้อีกต่อไป การตลาดในยุค
ดิจิทัลไม่ใช่แค่การท าให้คนรู้จักสินค้าเรา หากแต่ต้องเป็น
การน าเสนอสินค้าที่ตรงใจลูกค้า และเสนอได้อย่างถูกที่ 
ถูกเวลา สะดวกและรวดเร็ว  โดยเฉพาะในปัจจุบัน
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้ “โทรศัพท์มือถือ” ในการท าทุก
อย่าง จนเป็นส่วนหนึ่งของชีวิต ดังนั้น ธุรกิจในยุคดิจิทัล
จึงต้องพัฒนาสินค้าและบริการให้รองรับการใช้งานบน
มือถือด้วย การที่ผู้บริโภคหันมาให้ความสนใจกับมือถือ
จะเป็นเรื่องดีและง่ายต่อการท าการตลาด เป็นที่มาที่ท า
ให้การตลาดแบบเดิม ๆ ถึงทางตัน และก่อให้ เกิด
การตลาดดิจิทัล เพราะโลกของเทคโนโลยีการตลาด
ดิจิทัลและโซเชียลมี เดียก าลังส่งผลกระทบอย่างมี
นัยส าคัญต่อวิธีการปฏิบัติตนทางสังคม  

2.1.1 การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) 
    ก า รต ล าด ดิ จิ ทั ล  (Digital marketing)              

เป็น การท าการตลาดรูปแบบหนึ่งโดยโปรโมทสินค้าหรือ
บริการผ่านทางสื่อดิจิทัล และสามารถสร้างการมีส่วน
ร่วมกับผู้บริโภค เพื่อเพิ่มยอดขายโดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ 
ทางสื่อดิจิทัล ซึ่งก าลังเป็นที่นิยมอย่างแพร่หลายใน
ปัจจุบัน เนื่องจากผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสื่อเหล่านี้ได้
ง่าย และสามารถเข้าถึงได้ทุกที่  ทุกเวลา นอกจากนี้
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การตลาดดิจิทัลยังเป็นอีกทางเลอืกหนึ่งของการสร้างการ
รับรู้ให้เกิดขึ้นกับธุรกิจแบรนด์ใหม่ ท าให้เกิดการรับรู้ใน
วงกว้างสามารถท าได้ง่ายขึ้น อีกทั้งยังสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดไว้ในจ านวนมากได้โดยตรง ธุรกิจ
แบรนด์ใหม่จึงมีโอกาสที่จะเป็นท่ีรู้จัก และเติบโตได้อย่าง
รวดเร็วในช่องทางต่าง ๆ ของการตลาดแบบดิจิทัล 
(Digital Marketing, 2020, website) 

2.1.2 ประโยชน์ของการตลาดดิจิทัล 
   1. สามารถสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายที่แท้จริง

ได้ทันที สามารถคาดเดาพฤติกรรมผู้บริโภคได้ว่ามีความ
สนใจในช่องทางออนไลน์แบบไหน เช่น กลุ่มผู้ชายที่อยู่ใน
วัย 20 – 25 คือ กลุ่มวัยรุ่น – กลุ่มท างานที่นิยมการเล่น 
Facebook ผ่านสมาร์ทโฟน เป็นต้น 

2. ค่าการตลาดไม่สูงนัก แต่รับรู้ได้ในวง
กว้าง การท าการตลาดออนไลน์มีข้อดีคือ สามารถ
ควบคุมงบประมาณได้แม่นย า และมีค่าการตลาดต่ ากว่า
การท าการตลาดทั่วไป เช่น การเช่าพื้นที่ออกบูธ หรือ
การซื้อโฆษณาผ่านป้ายบิลบอร์ด 

3. มี ช่องทางการตลาดมากขึ้น  นักการ
ตลาดสามารถใช้ช่องทางออนไลน์ได้หลากหลายช่องทาง
ในการติดต่อกับกลุ่มเป้าหมาย จึงเพิ่มโอกาสในการสร้าง
แบรนด์ สร้างลูกค้าผู้จงรักภักดี และกระตุ้นยอดขายที่
มากขึ้นได้ 

4. ช่วยสร้าง Traffic ธุรกิจสามารถสร้าง
ยอด View และผู้เข้าชมเว็บไซต์ได้ง่าย ๆ ด้วยการแปะ
ลิงค์ข้อมูลต่าง ๆ ที่ต้องการน าเสนอแก่กลุ่มเป้าหมายลง
ไปในเครื่องมือออนไลน์ต่าง ๆ เช่น อีเมล Facebook 
Twitter เป็นต้น 

5. อัพเดตเนื้อหาที่ตรงกับสถานการณ์ได้
ตลอดเวลา นักการตลาดสามารถสร้างสรรค์เนื้อหาที่ตรง
กับสถานการณ์ปัจจุบัน และตรงกับความสนใจของ
ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว เช่น การสร้างโพสต์ลงโซเชียล
มีเดียให้ตรงกับช่วงเทศกาล หรือตามกระแสที่ก าลังฮิต
อยู่ตอนน้ัน 

6. สร้างความรู้สึกร่วม สร้างกิจกรรมสนุก ๆ 
แบบทันทีทันใดกับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อเป็นการสร้าง
ความรู้สึกส่วนร่วมและความเป็นกันเองกับกลุ่มเป้าหมาย 

ดังนั้นจากประโยชน์ของการท าการตลาดแบบ
ดิจิทัล นักการตลาดจ าเป็นที่จะต้องมีเครื่องมือที่ช่วยใน
การท าการตลาดแบบใหม่ที่สามารถน าเสนอสินค้าได้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย ตรงเวลา และตรงใจลูกค้าได้มากที่สุด น่ัน
คือการท าการตลาดอัตโนมัต ิ(Marketing Automation) 
(InterLoop Solutions and Consultancy, 2019) 

2.1.3 แนวโน้มของการตลาดดิจิทัล  
        ก า ร ต ล า ด ดิ จิ ทั ล (Digital Marketing)             

มีแนวโน้มการเติบโตอย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง เห็นได้
จาก ความก้าวหน้าในการวางกลยุทธ์การปรับตัวของ   
แบรนด์และบริษัทต่าง ๆ กันมาตลอดในช่วงที่ผ่านมา 
ปัจจุบันนวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ ๆ เริ่มเข้ามามี
บทบาทในการท าการตลาดรูปแบบดิจิทัล ซึ่งมี แนวโน้ม 
3 แนวทางดังต่อไปนี้  

1. เกิดการผสมผสานระหว่างสื่อดั้งเดิมและสื่อ
ออนไลน์ในช่วงที่ผ่านมา โทรทัศน์วิทยุสื่อ สิ่งพิมพ์ถูกลด
ความนิยมลงไปต่างจากสื่อออนไลน์ที่ก าลังเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง จึงท าให้สื่อดั้งเดิมมีการปรับตัวน าสื่อออนไลน์
มาเพิ่มประสิทธิภาพในการโฆษณา เช่น รายการโทรทัศน์
มีการถ่ายทอดผ่านสื่อออนไลน์ รายการวิทยุสามารถรับ
ฟังผ่านสื่อออนไลน์ได้  

2. จากซอฟต์แวร์สู่ฮาร์ดแวร์ การตลาดออนไลน์ใน
อดีตมุ่งเน้นไปท่ีการใช้งานผ่านเว็บไซต์ และโซเชียลมีเดีย
ต่าง ๆ ท่ีเป็นซอฟต์แวร์ แต่ในอนาคตการตลาดออนไลน์
จะเริ่มมีการใช้ฮาร์ดแวร์มากขึ้น โดยใช้เทคโนโลยี (VR) 
ต้องใช้แว่นวีอาร์ในการเข้าดู สร้างความแปลกใหม่ใน
การตลาดดิจิทัลมากข้ึน  

3. นอกเหนือจากหน้าจอ การประสบความส าเร็จ
ของเกมส์ Pokemon Go แสดงให้เห็นว่าดิจิทัลคอน
เทนท์สมัยใหม่ ไม่จ าเป็นต้องขึ้นอยู่กับหน้าจอเพียง
เท่านั้น สามารถออกไปข้างนอกได้โดยมี แบรนด์สินค้า
จ านวนมากเข้าร่วมการตลาดกับเกมส์นี้ ซึ่งล่าสุดเว็บไซต์
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อาลีบาบาได้ผลิตเกมส์บน สมาร์ทโฟนที่มีเทคโนโลยี AR 
เพื่อตามหาอั่งเปาให้เป็นส่วนลดในการซื้อสินค้า เป็นการ
พัฒนาการตลาด แบบใหม่เพื่อดึงดูดความน่าสนใจจาก
ผู้บริโภค (นเรศ เหล่าพรรณราย, 2560, เว็บไซต์) 

2.2 การตลาดอัตโนมัติ (Marketing Automation) 
เคร่ืองมือในยุคดิจิทัล 

การตลาดอัตโนมัติ (Marketing Automation) 
เป็นการใช้ซอฟต์แวร์หรือเทคโนโลยีมาเป็นเครื่องมือเพื่อ
ท ากิจกรรมทางการตลาด ในการช่วยวิเคราะห์พฤติกรรม
ของลูกค้า ท าความเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าที่
น าไปสู่การส่งสารให้กับลูกค้าได้อย่างตรงจุด เป็นการท า
การตลาดที่มีประสิทธิภาพ และช่วยให้การท างานนั้นง่าย
และรวดเร็วขึ้น (Denis, 2020, website) ปัจจุบันเป็น
ยุคแห่งเทคโนโลยีด้านการตลาดดิจิทัล ดังนั้น การน า
ระบบการตลาดอัตโนมัติมาใช้ในการด าเนินธุรกิจนั้น 
นักการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจในการน าเทคโนโลยีมา
บูรณาการร่วมกับแนวคิดการตลาดมาสู่การตลาดดิจิทัล 
(Digital Marketing) ที่ เป็นการน าอิน เทอร์ เน็ตและ
เทคโนโลยีทางดิจิทัลมาใช้เป็นประโยชน์ร่วมกันกับการ
สื่อสารทางตลาดแบบดั้งเดิมเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์
ทางการตลาดผ่ านการใช้สื่ อและเทคโน โลยีทาง
ดิ จิทั ล  (Chaffey and Ellis-Chadwick, 2016) ท าให้
กิจการสามารถประสบความส าเร็จได้ โดยมีวัตถุประสงค์
หลักก็คือ การเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่ต้องการขายผ่านทาง
ดิจิทัลและออนไลน์ สามารถให้ข้อมูลที่เจาะลึก เพื่อท า
ให้สินค้าเป็นที่รู้จักเพิ่มมากขึ้นโดยใช้วิธีต่าง ๆ โดย
ช่องทางดิจิทัล นั้น สามารถท าได้หลายช่องทาง ดังนี้  

1. Search Engine Marketing เป็นการท าให้
สินค้าของเราติดอันดับการค้นหาในล าดับแรกๆ ซึ่งจะท า
ให้เราถูกค้นพบได้ง่ายและถูกคลิกได้บ่อยกว่าเว็บไซต์ที่
อยู่ด้านล่างหรืออยู่ในหน้าถัดไป 

2. Email Marketing คือ การตลาดที่ท าผ่าน
อีเมล เพื่อส่งข่าวสาร โปรโมช่ันต่าง ๆ ถึงลูกค้าที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย เป็นการตลาดที่ต้นทุนต่ าที่สุดเมื่อเทียบ
กับการตลาดในรูปแบบอื่นๆ อีกทั้ งยั งเป็นการท า

การตลาดที่ตรงกลุ่ม และสามารถเข้าถึงผู้รับภายในเวลา
อันรวดเร็ว 

3. Social Marketing คือ การตลาดที่ท าผ่าน 
Social Network ต่ า ง  ๆ  เ ช่ น  Facebook Twitter 
Instagram Pinterest เป็นต้น  ซึ่ ง Social Marketing 
ก าลังได้รับความนิยมอย่างมาก เพราะมีสถิติการใช้งาน
สูงกว่าแหล่งออนไลน์ประเภทอื่น 

2.2.1 ความส าคัญของการตลาดอัตโนมัติ  
       ปัจจุบันเทคโนโลยีได้เติบโตก้าวกระโดดไป

มากพร้อม ๆ กับพฤติ กรรมของผู้ บริ โภคที่ มี ความ
หลากหลายในการเสพสื่อ เพราะผู้บริโภคมีทางเลือก
มากมายที่จะรับสาร และในขณะ เดียวกันสารที่สื่อออกมา
นั้น ต้องมีความเหมาะสมกับผู้บริโภคนั้น ๆ ด้วยนักการ
ตลาดจึงจ าเป็นต้องมีเครื่องมือที่คอยช่วยให้สามารถท างาน
ได้ ง่ายขึ้น และมีประสิทธิภาพมากขึ้น ดังนั้น การท า
การตลาดแบบอัตโนมัติจึงเป็นเครื่องมือที่มีความส าคัญกับ
นักการตลาดในยุคดิจิทัล ดังนี้  (Thai Business Search, 
2019) 

1. ช่วยประหยัดค่าแรง ท าให้ลดทรัพยากร
บุคคลลงไปได้มาก ตั้ งแต่ขั้นตอนการค้นหาลูกค้า               
การเสนอขาย กระทั่ งการปิดการขาย ซึ่ งถ้าไม่ ใช้
การตลาดแบบอัตโนมัติจะท าให้ต้องมีการจ้างคนจ านวน
มากเพื่อท างานดังกล่าว และยังเกิดโอกาสที่จะผิดพลาด
ได้สูงด้วย 

2. ช่วยประหยัดเวลา ในการค้นหาคนท่ีมีความ
สนใจในสินค้าและบริการได้ง่าย โดยการประเมินและ
จัดล าดับความสนใจของลูกค้าผ่านพฤติกรรมบนเว็บไซต์
หรือโซเชียลมีเดีย 

3. ท าให้การตลาด และการขายท างานด้วยกัน
ง่ายขึ้น เมื่อฝั่งการตลาดมีข้อมูลของลูกค้าพร้อมส าหรับ
การเสนอขายแล้ว ซอฟต์แวร์จะท าส่งอีเมลหรือคอน
เทนต์เสนอขายให้ลูกค้าโดยอัตโนมัติ 

4. ลดภาระงานท่ีไม่จ าเป็นต้องใช้การวิเคราะห์
งาน เช่น การคีย์ข้อมูล การส่งอีเมล หรือการปฏิสัมพันธ์
กับลูกค้าโดยตรง ถ้าใช้การตลาดแบบอัตโนมัติจะช่วยลด
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ภาระงานด้านนีไ้ด้มาก โดยซอฟต์แวร์แต่ละตัวก็จะมีการ
ท างานและความสามารถที่แตกต่างกัน ซึ่งในปัจจุบันมี   
ผู้ให้บริการให้เลือกหลากหลาย 

5. ลดข้อผิดพลาด การใช้ระบบอัตโนมัติท า
แทน สามารถช่วยลดปัญหาในการเกิดข้อผิดพลาดจาก
คน เช่น การกรอกข้อมูลผิด 

6. เก็บข้อมูลอัตโนมัติ ระบบสามารถเก็บข้อมูล
และพฤติกรรมต่าง ๆ ของลูกค้า ท าให้สามารถวิเคราะห์
และดูแลลูกค้าท้ังใหม่และเก่าไม่ให้หลุดหายไปไหนได้ 
 ในปัจจุบันมีผู้ประกอบการหันมาท าการตลาด
บนโลกออนไลน์มากขึ้น การท าการตลาดอัตโนมัติ 
(Marketing Automation)  เป็ น เ รื่ อ ง ส า คั ญ ม า ก 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ E-Commerce เพราะช่วยลด
ต้นทุนได้มาก และท าการตลาดได้ตรงจุด เพิ่มโอกาสใน
การท ายอดขายได้มากขึ้น และแข่งขันกับผู้ประกอบการ
รายอื่น ๆ ในตลาดได้ ซึ่งหากวางแผนระบบการตลาด
อัตโนมัติที่สร้างประสิทธิภาพและประสทิธิผลไว้อย่างเปน็
ที่ประจักษ์เชิงพาณิชย์แล้วนั้น ผลลัพธ์ดังกล่าวอาจส่งผล
ให้กลุ่มผู้ประกอบการรายใหม่โดยเฉพาะกลุ่ม Start Up 
ที่ใกล้จบการศึกษาในระดับอุดมศึกษาย่อมเกิดแนวคิด
และเล็งเห็นถึงความสามารถในการประกอบธุรกิจด้วย
ตนเองมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้มีการวิจัยด้านทัศนคติที่มีต่อการ
เป็นผู้ประกอบการของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุ ธยา  (ชเนตตี 
จาตุรนต์รัศมี, 2559, หน้า 201) โดยอธิบายไว้ว่ากลุ่ม
นักศึกษาเริ่มให้ความสนใจในการเป็นผู้ประกอบการ
ภายหลังเมื่อส าเร็จการศึกษาแล้ว 1. เป็นอาชีพอิสระ ไม่
เป็นลูกจ้างใคร 2. เป็น อาชีพที่ใช้ความอดทนสูง     3. 
เป็นอาชีพท่ีสามารถใช้ความรู้ความสามารถได้อย่างเต็มที่ 
4. เป็นอาชีพที่ควร สนใจเพราะปัญหาการว่างงานเพิ่ม
สูงขึ้น และ 5. เป็นการสืบทอดในลักษณะทายาทธุรกิจ
ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย (Social Media) และระบบ อี
คอมเมิร์ซ (E-Commerce) ก็ย่อมท าให้กลไกลการตลาด
อัตโนมัติสามารถสร้างการเติบโตให้กับธุรกิจได้หลาย
ประเภทมากขึ้น จนในที่สุดกลายเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์

การตลาดที่นักการตลาดในยุคดิจิทัลจ าเป็นต้องใช้อย่าง
ปฏิเสธไม่ได้ในธุรกิจอีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) 

2.2.2 เทคนิคการใช้งานการตลาดอัตโนมัติ
กับธุรกิจ E-Commerce  

ส าหรับนักการตลาดหรือผู้ประกอบการที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจ E-Commerce จ าเป็นจะต้องทราบ
และเข้าใจถึงเทคนิคการใช้กลยุทธ์การตลาดอัตโนมัติให้
เกิดประสิทธิภาพมากที่สุด และสร้างยอดขายให้ได้มาก
ที่สุด ดังนี้ (The growth master, 2020) 
 เทคนิคที่1: การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรม
การซื้อ นักการตลาดจะทราบอยู่แล้วว่าลูกค้าไม่ได้สนใจ
สินค้าทุกสิ่งทุกอย่างที่อยู่บนหน้าเว็บไซต์ ดังนั้น เรา
จะต้องท าการแบ่งกลุ่มลูกค้าออกมา เช่น ถ้าลูกค้ากลุ่ม 
A เคยมีการสั่งซื้อสินค้าประเภทอุปกรณ์ครัวเกิน 2 ครั้ง
ขึ้นไป นั่นแสดงว่าลูกค้ากลุ่ม A อาจเป็นกลุ่มที่สนใจ
เกี่ยวกับการท าอาหาร ดังนั้นเราต้องใช้ซอฟต์แวร์ ส่ง
ข่าวสารเพื่อแจ้งส่วนลด โปรโมช่ันเกี่ยวกับสินค้าประเภท
อุปกรณ์ครัวต่าง ๆ ผ่านอีเมล ท่ีลูกค้ากลุ่ม A ได้กรอกไว้
เมื่อตอนท าการซื้อสินค้านั่นเอง ซึ่งการใช้เทคนิคดังกล่าว 
นอกจากจะท าให้นักการตลาดส่งสารได้ถูกกลุ่มเป้าหมาย
มากขึ้น เพิ่มโอกาสในการปิดการขาย สร้างรายได้ให้กับ
ธุรกิจแล้ว ยังไม่สร้างความร าคาญให้กับลูกค้าคนอื่น ๆ  
ที่ไม่ได้มีความสนใจในสินค้าบนหน้าเว็บ เพราะได้ท าการ
แบ่งกลุ่มเป้าหมายไว้ชัดเจนแล้ว 
 เ ท ค นิ ค ที่ 2 :  ส ร้ า ง  Welcome E-mail 
Workflow ซึ่งเป็นองค์ประกอบหนึ่งในการท า E-mail 
Marketing ที่มีความส าคัญต่อการท าการตลาดอัตโนมัติ
เป็นอย่างมาก การท า Welcome E-mail เปรียบเสมือน
การต้อนรับลูกค้าใหม่ เพราะหลังจากที่ลูกค้ากดสมัคร
สมาชิก  ก็ต้ องมี การกรอกอี เมล  เพื่ อรับข่ าวสาร        
ต่ าง ๆ ดั งนั้ น  Welcome E-mail จึ งเป็นการแสดง
ข้อความขอบคุณที่สนใจ และมอบโปรโมช่ันหรือส่วนลด
ต่าง ๆ ส าหรับลูกค้าใหม่ที่กดสมัครสมาชิกโดยเฉพาะ 
เพื่อให้ลูกค้าสามารถเริ่มท าการซื้อสินค้าได้ทันที ดังนั้น
ถ้าธุรกิจ E-Commerce มีระบบสมัครสมาชิก และการ
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สมัครสมาชิกก็ต้องมีการกรอกอีเมล  ธุรกิจนั้นก็จะ
สามารถท าให้ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าของเราได้ทันที   
 เทคนิคที่ 3: การท า Retargeting คือการท า
โฆษณาออนไลน์ในรูปแบบการติดตามกลุ่มเป้าหมายหรือ
ลูกค้าที่เข้ามาในเว็บไซต์ของเรา แต่ยังไม่ได้ซื้อสินค้า เช่น 
ระหว่างผู้ใช้งานเข้าเว็บไซต์ Lazada  Shopee รวมถึง
เว็บไซต์ขายสินค้าหรือบริการจองห้องพัก เช่น Agoda 
รวมทั้งเว็บไซต์ให้บริการอื่น ๆ โดยที่เราเข้าไปแค่เพียงดู
สินค้าหรือบริการ แต่ยังไม่ได้ซื้อ จากนั้นเราไปเว็บไซต์
อื่น ๆ ต่อ จะพบว่าโฆษณาของเว็บก่อน ๆ หน้าที่เราเข้า
ไปมาจะตามไปยังเว็บไซต์อื่น ๆ ด้วยซึ่งการท าการตลาด
ลักษณะแบบนี้ เรียกว่า Retargeting คือการพยายามให้
เรากลับไปเข้าเว็บไซต์นั้นอีกครั้ง 
 เ ทคนิ คที่  4 :  การ ใช้ Chatbot เป็นบอท ที่
สามารถโต้ตอบกับเราได้ผ่านการพิมพ์หรือการพูด ตอบ
ปัญหาทั่วไปต่าง ๆ ตามสถานการณ์ที่ก าหนดไว้ล่วงหน้า 
ส าม า รถ ใช้ เ ช่ื อ ม ต่ อ แ อ ป พ ลิ เค ชั น ส่ งข้ อ ค ว าม 
เช่น Facebook Messenger หรือเพิ่มไปยังเว็บไซต์ได้ 
เพื่อเป็นการประหยัดเวลา และลดค่าใช้จ่ายในการจ้าง
พนักงาน  
 2.2.3 ตัวอย่างซอฟต์แวร์ที่ ใช้ ในการท า
การตลาดอัตโนมัติ 

ในการท าการตลาดอัตโนมัติจ าเป็นต้องใช้ 
ซอฟต์แวร์เข้ามาช่วยในการท างาน เพราะซอฟต์แวร์ จะ
เป็นตัวที่มาท างานในส่วนของ Automation ให้กับการ
ท าตลาดของธุรกิจ ทั้งในด้านของการเก็บข้อมูลลูกค้า 
การส่งคอนเทนต์ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้ถูกกลุ่มและถูก
เวลา ซึ่งซอฟต์แวร์นั้นมีหลายประเภทให้เลือกใช้ แต่
ประเภทหลัก ๆ จะมี 2 ประเภท คือ ประเภทส าหรับ 
SME และประเภทส าหรับองค์กรที่ใช้งานได้ง่ายและ
เหมาะสมกับ ผู้ ใ ช้ งาน ในป ระ เทศ ไทย  (Supattra 
Ammaranon, 2020) ได้แก่ 

1. Salesforce เป็นแพลตฟอร์มการจัดการ
ลูกค้าสัมพันธ์ โดยท างานอยู่บนระบบ Cloud ท าให้
ธุรกิจไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายสูงส าหรับการติดตั้ง ใช้งานง่าย 

เหมาะกับองค์กรขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ท างานบน
อุปกรณ์ใดก็ได้ที่มีการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต ซอฟต์แวร์นี้
จะช่วยในการจัดการและตอบโต้ลูกค้าหรือผู้ที่ก าลังจะมา
เป็นลูกค้า เข้าใจความต้องการของลูกค้า สร้างความพึง
พอใจให้ลูกค้า ซึ่งข้อดีของการใช้ Salesforce คือ  

- ช่วยให้สามารถจัดการลูกค้า โดยสามารถรู้ได้
ว่าจะท าอย่างไรต่อกับลูกค้าแต่ละคน ติดตามลูกค้าได้
อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

- ลดเวลาในการท ารายงานให้เร็วขึ้น 
- สามารถวางแผนการท าตารางนัดหมาย                 

เพื่อออกตลาดร่วมกับทีมขายได้ 
2 . MailChimp เป็ น ระบ บ ก ารท า  Email 

Marketing เป็นแพลตฟอร์มที่ได้รับความนิยมในทั่วโลก 
เพราะใช้งานง่ายและวัดผลลัพธ์ได้อย่างชัดเจน ส่งอีเมล
ไปหาหลาย ๆ คนได้ภายในครั้งเดียว เหมาะกับธุรกิจที่
ต้องการโฆษณาธุรกิจเพิ่มเติม ส่งต่อข่าวสาร โปรโมช่ัน
พิเศษ และยังสามารถเช่ือมต่อกับการท าโฆษณาทั้งหลาย
ไ ด้  เ ช่ น  Facebook Ads แ ล ะ  Instagram Ads       
เป็นต้น ซึ่งข้อดีของการใช้ MailChimp คือ 

- สามารถส่ งอี เมล์ ออกไปยั งผู้ รับ ได้ที ละ    
หลาย ๆ คน 

- ใส่โปรโมช่ันโค้ดหรือส่วนลดไปบนอีเมลได้ทันที 
- ใช้งานง่ายและสามารถวัดผลลัพธ์ได้ผ่าน

แพลตฟอร์มทันที. 
3. HubSpot เป็นแพลตฟอร์มที่มีฟังก์ชันที่

หลากหลายรูปแบบ เป็นระบบที่ให้ข้อมูลทางธุรกิจที่
ต้องการการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ทางการตลาด การขาย
และการบริการลูกค้า เพื่อสร้างผลประโยชน์สูงสุดของ
ธุรกิจ และส่งเสริมให้ธุรกิจเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างก้าว
กระโดด ทั้งด้านต้นทุนและทรัพยากรบุคคลในแต่ละ
องค์กร สามารถบริหารจัดการได้อย่างมืออาชีพด้วย
ระบบที่วางไว้เป็นขั้นตอนและอัตโนมัติ สามารถท างาน
ได้ง่ายตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนจบขั้นตอนการขาย และยัง
สามารถต่อยอดบริการหลังการขายให้ลูกค้าเกิดความ
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ประทับใจได้ ตลอดจนการสร้างฐานข้อมูลลูกค้าสามารถ
น ามาวิเคราะห์แนวโน้มทางการตลาด เพื่อสร้างโอกาส
และประเมินผลทางการตลาดแบบคุ้มค่าให้กับธุรกิจได้
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  โดยข้อดีของ 
HubSpot คือ 

- ทีมขายและทีมการตลาดสามารถท างาน
ร่วมกันได้ ภายใต้แพลตฟอร์มตัวเดียว 

- ใช้งานง่าย  
- สามารถดูรายงานได้สะดวก 
- มีเครื่องมือส าหรับการท าการตลาดอัตโนมัติ

โดยเฉพาะ 
- เหมาะส าหรับธุรกิจที่ท าการตลาด การขาย 

และการให้บริการที่ดึงดูดลูกค้าด้วยการสร้างคอนเทนต์ที่
มีคุณค่าด้วยการให้ความรู้ ให้ข้อมูล     ท าให้ลูกค้า
ตัดสินใจเลือกเป็นอันดับแรก ๆ   
 2.2.4 ตัวอย่างการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ใน
การตลาดอัตโนมัติ 

การตลาดในยุคดิจิทัล จะต้องท าให้คนรู้จัก
สินค้าหรือบริการของเรา และต้องมีการน าเสนอสินค้าที่
ตรงใจลูกค้า และเสนอได้อย่างถูกที่ ถูกเวลา สะดวกและ
รวด เร็ว  โดย เฉพาะในปั จจุบั นผู้ บ ริ โภคส่ วนใหญ่
ใช้ “โทรศัพท์มือถือ” ในการท าทุกอย่าง จนเป็นส่วน
หนึ่งของชีวิต ดังนั้นการตลาดอัตโนมัติ จึงเป็นการใช้
เทคโน โลยีมาเป็ น เครื่อ งมื อ ในการ ช่วยวิ เคราะห์
พฤติกรรมของลูกค้า ท าความเข้าใจความต้องการของ
ลูกค้า ที่น าไปสู่การส่งสารให้กับลูกค้าได้ตรงจุด  (พชร 
อารยะการกุล,  2562) ซึ่งเทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่นิยมใช้ 
ได้แก่  

1. การใช้เทคโนโลยี IoT (Internet of Thing) 
ผสมผสานกับ 5G ท าให้เกิดกลยุทธ์การตลาดที่น าไปสู่
การขายรูปแบบใหม่ เช่น การจับต าแหน่งลูกค้าแบบ
เรียลไทม์เพื่อเสนอบริการที่เหมาะสม เช่น สายการบินที่
มีการวางระบบอัตโนมัติติดตามให้ความช่วยเหลือเมื่อ
ลูกค้ามีแนวโน้มที่ จะตกเครื่อง โดยวิ เคราะห์จาก
พฤติกรรมลูกค้าท่ีเช็คอินสายการบินเป็นประจ า และการ

ติดตามการเดินทางของลูกค้าผ่านต าแหน่งที่อยู่ ท าให้
ทราบว่าลูกค้ายังมาไม่ถึงสนามบิน จากนั้นระบบจะท า
การส่งข้อเสนอบริการที่เหมาะสมกับลูกค้า ณ เวลานั้น 
ให้ลูกค้าสามารถซื้อ Fast Track ส าหรับ เช็คอินได้ 
วิธีการด าเนินกลยุทธ์ลักษณะนี้นับเป็นเครื่องมือส าคัญที่
ช่วยแก้ปัญหาเฉพาะบุคคลได้เป็นอย่างดี และยังสามารถ
เพิ่มยอดขายให้ธุรกิจได้ในเวลาเดียวกัน 

2. การใช้ AI (Artificial Intelligence) ควบคู่
กับ Big Data วิเคราะห์ข้อมูลจากเส้นทางการเดินของ
ลูกค้า เพื่อสังเกตพฤติกรรมของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลา 
และวินิจฉัยสาเหตุที่ลูกค้าหลุดหายไประหว่างทาง เช่น 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  ใช้ AI และ Big Data ในการ
ค านวณ พร้อมวิเคราะห์ถึงสิ่งที่แฝงอยู่ในการเข้ามาเยี่ยม
ชมเว็บไซต์ของลูกค้า หรือสามารถท าให้ลูกค้าที่ไม่ซื้อ
บ้านกลับมาซื้อได้จากการวินิจฉัยว่าลูกค้าหลุดหายไป
เพราะอะไร แล้วน าเสนอโปรโมช่ันที่ถูกจุด และตรงใจ
ลูกค้ามากท่ีสุด 

3. การใช้ Voice Chatbot ซึ่งเป็นเครื่องมือที่
ผสมผสานระหว่างเทคโนโลยีและความเป็นมนุษย์ เช่น 
การใช้เสียงสั่งแทนการพิมพ์คุยกับบอท ที่ท าให้ลูกค้าไม่
จ าเป็นต้องอยู่กับบริการนั้นเพียงอย่างเดียว สามารถท า
สิ่งอื่น ๆ ไปพร้อมกับการคุยได้ และสามารถตอบโต้ด้วย
เสียงแบบทันทีทันใด รวมทั้งสามารถเข้าถึงความเป็น
มนุษย์ได้มากกว่าการสื่อสารผ่านตัวอกัษร 

 

3. บทสรุป 
เมื่อผู้คนให้ความสนใจกับเวลา และมีความ

ต้องการที่ซับซ้อนมากข้ึน การท าการตลาดแบบเดิม อาจ
ไม่เพียงพอและไม่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของ
ลูกค้าได้อีกต่อไป การตลาดในยุคดิจิทัลไม่ใช่แค่การท าให้
คนรู้จักสินค้าเรา หากแต่ต้องเป็นการน าเสนอสินค้าที่
ตรงใจลูกค้า และเสนอได้อย่างถูกที่ ถูกเวลา สะดวกและ
รวดเร็ว โดยเฉพาะในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่ ใช้
โทรศัพท์มือถือในการท าทุกอย่าง จนเป็นส่วนหนึ่งของ
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ชีวิต ดังนั้น ธุรกิจในยุคดิจิทัลจึงต้องพัฒนาสินค้าและ
บริการให้รองรับการใช้งานบนมือถือด้วย การที่ผู้บริโภค
หันมาให้ความสนใจกับมือถือจึงเป็นเรื่องดีและง่ายต่อ
การท าการตลาด แต่กลับมีความยากที่ซ่อนอยู่ นั่นคือ
พฤติกรรมของลูกค้าที่จดจ่อกับข้อมูลต่าง ๆ สั้นลง 
ต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น รวมไปถึงคาดหวังให้
ธุรกิจรู้จักตัวตนของลูกค้าโดยที่ไม่ต้องบอกรายละเอียด 
น า เสนอสิ น ค้ าที่ ต้ อ งการใน เวลาที่ ก าลั งมอ งห า 
พฤติกรรมดังกล่าวทั้งหมด จึงเป็นที่มาที่ท าให้การตลาด
แบบเดิม  ๆ ถึงทางตัน และก่อให้ เกิดเครื่องมือท า
การตลาดแบบใหม่ที่สามารถน าเสนอสินค้าได้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย ตรงเวลา และตรงใจลูกค้าได้มากที่สุดนั่น
ก็คือการตลาดอัตโนมัติ แต่อย่างไรก็ตามสิ่งที่ส าคัญกว่า
เครื่องมือก็คือ ผู้ใช้เครื่องมือ หรือนักการตลาด ต้องมี
ความรู้ในเรื่องของการตลาดดิจิทัลที่ดีแผนการตลาดที่
เหมาะสม และรู้จักใช้ข้อมูลที่มีอยู่ ให้เป็นประโยชน์              
สิ่งเหล่านี้จะเป็นตัวเสริมให้การใช้งานการตลาดอัตโนมัติ
เกิดประสิทธิภาพสุงสุด ซึ่งในภายภาคหน้าประเทศไทย
อาจได้เห็นกลไกการตลาดอัตโนมัติที่เพิ่มสูงขึ้นและน าไป
ประยุกต์ใช้เพิ่มขึ้นกับกลุ่มวิสาหกิจชุมชน (ชเนตตี                
พุ่มพฤกษ์และนฤมล อนุสนธิ์พัทธ์, 2563, หน้า 141) 
เพื่อเสริมสร้างศักยภาพและความเข้มแข็งของวิสาหกิจ
ชุมชนให้ เพิ่ มมากขึ้น โดยเฉพาะวิสาหกิจชุมชนใน
ลักษณะเชิงพาณิชย์ของผู้ประกอบการชุมชน ซึ่งมีความ
ต้องการพัฒนาศักยภาพและความเข้มแข็งของวิสาหกิจ
ชุมชนจากการศึกษาในพื้นที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
เห็นเป็นตัวอย่างที่ชัดเจน โดยมีสัญญาณในการแก้ปัญหา
และตอบสนองความต้องการของชุมชนและต่อผู้บริโภค
อย่างต่อเนื่องโดยอาศัยทุนทางสังคมผนวกกับการใช้
ทรัพยากรพื้นฐานจากในชุมชนอีกด้วยเช่นเดียวกับธุรกิจ
อื่นต่อไป 

 
 
 

 

4. เอกสารอ้างอิง 
ชเนตตี จาตรุนต์รศัมี. (2559). ทัศนคติที่มีต่อการ 

เป็นผู้ประกอบการของนักศึกษาคณะวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏั
พระนครศรีอยุธยา. ใน รายงานสบืเนื่องการ
ประชุมวิชาการระดับชาตมิหาวิทยาลัยราชภัฏ
กลุ่มศรีอยุธยาครั้งที่ 7 “วิจัย สร้างองค์ความรู้
ใหม่ รับใช้สังคม” (หน้า 198-204). 7-8 
กรกฎาคม พ.ศ. 2559.  มหาวิทยาลัยราชภัฏ
พระนครศรีอยุธยา, พระนครศรีอยุธยา.  

ชเนตตี พุ่มพฤกษ์ และนฤมล อนุสนธิ์พัทธ์. (2563, 
มกราคม  – มิถุนายน 2563). ศักยภาพและ
ความเข้มแข็งของวิสาหกิจชุมชนในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา. วารสารวิทยาการจัดการ
ปริทัศน์, 22(1), 133-144.  

นเรศ เหล่าพรรณราย. (2560). แนวโน้ม Digital 
Marketing ปี 2017, ค้นเมื่อ 17  
พฤศจิกายน 2563, จาก  

 http://www.sanook.com/money/ 
451083/ 

นันทสารี สุขโต และคณะ. (2558). หลักการตลาด.  
        กรุงเทพฯ: เพียร์สัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชน่า.        
พชร อารยะการกุล. (2562). ค้นเมื่อ 13  
         พฤศจิกายน 2563, จาก   

        https://www.brandbuffet.in.th/2019/ 

Chaffey, D. and Ellis-Chadwick, F. (2016).  
       Digital Marketing: Strategy,  
        Implementation and Practice  
      (6 th ed.). Pearson: United Kingdom. 
Denis. (2020).  Retrieved 2020, 9  
        September, from https:// www. 
        iplandigital.co.th/ author/ 
        iplandigit2/ 
Digital Marketing. (2020). Retrieved October,  



230 | Journal of Management Science Review  Vol. 23 No. 1 (January – June 2021) 

         17 2020, from             
        http://www.vtacecommerce.com/ 
        blog/business/ 
InterLoop Solutions & Consultancy Co.,Ltd.    
         (2019). Retrieved October, 21 2020, 
         from  https://inlps.com/ 
         2019/07/22/digital- marketing-tools/ 
Supattra Ammaranon. (2020).   
        Digital Blog – Ourgreenfish. Retrieved  
        October, 26 2020, from  
         http://blog.ourgreenfish.com/ 
Thai Business Search. (2019).  Marketing 
         Automation. Retrieved  
          September, 16 2020, from  
         https://www.thaibusinesssearch.com/ 
         marketing/marketing-automation/ 
The growth master. (2020). Retrieved, 
        September, 16 2020, from  
         https://thegrowthmaster.com/blog/ 
         marketingautomation#C3 
 

 
 


